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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) สร้าง Business Model Canvas ของ การจัดการเชิงกล
ยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่จังหวัดยะลา (2) วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค ที่ส่งผลต่อ การจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่จังหวัดยะลา (3) หา
แนวทางการจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่จังหวัดยะลา  ส าหรับ
ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริโภค และผู้ที่เกี่ยวข้อง 

ผลการศกึษาพบว่า 
 1. Business Model Canvas ของของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มอืสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา 
จากการศกึษา พบว่า 1) กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) ได้แก่ ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในพื้นที่จังหวัดยะลา 
และจังหวัดใกล้เคียง มีอาชีพเป็นข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจส่วนตัว มีอายุตั้งแต่ 30 ปี
ขึ้นไป 2) คุณค่าสินค้า/บริการ (Value Propositions) ได้แก่ รถยนต์สภาพดี ไม่เฉี่ยว ไม่ชน ให้ข้อมูลที่
ตรงไปตรงมา บริการที่ประทับใจ ความสะดวกสบาย 3) ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) คือ การ
บอกต่อปากต่อปาก โซเชยีลมีเดีย เครือข่ายนายหน้าขายรถ โฆษณาผ่านสื่อวิทยุ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ 
ใบปลิว 4) ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) ได้แก่ การจัดโปรโมช่ัน การให้บริการที่ดี
ได้มาตรฐานและบริการอย่างมือชีพ การให้ค าแนะน าปรึกษาด้านการจัดไฟแนนซ์ และบริการโอน ย้าย 
call center 5) รายได้หลัก (Revenue Streams) ได้จากการจ าหน่ายรถยนต์มือสองทุกยี่ห้อ การจด
ทะเบียน พรบ. ประกันภัยรถยนต์ เป็นต้น 6) ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ได้แก่ อาคารสถานที่ 
ทรัพยากรทุน พนักงานขาย 7) กิจกรรมหลัก (Key Activities) คือบริการที่ครบวงจร มีบริการหลังการ
ขาย จัดงานอีเว้นท์ในงานของจังหวัด 8)พันธมิตร (Key Partners) ได้แก่ บริษัทประกัน บริษัทรับจัด
ไฟแนนซ์ และ 9) โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ได้แก่ เงินเดือนพนักงานขาย ค่าเช่า ค่า
สาธารณูปโภค ค่าน้ ามันเชื้อเพลิง ค่าบ ารุงรักษา โบนัสพนักงานขาย ค่าใช้จ่ายในการขาย เบ็ดเตล็ด
อื่นๆ 
 2. จุดแข็งของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มอืสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษาพบว่า 
ธุรกิจเต็นท์รถยนต์มอืสองมเีครือขา่ยพันธมิตรทั้งทางตรงและทางอ้อม เชน่ ไฟแนนซ์ อูซ่่อม 

บทความวิจัย 
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รถ เป็นต้น มบีริการ m-pay และจัดไฟแนนซ์ ครบวงจร พนักงานมีประสบการณ์และมีความเช่ียวชาญ
ด้านการบริการ จนท าให้มียอดขายเป็นอันดับ 1 ลูกค้าสามารถเข้าถึงข้อมูลได้โดยผ่านโซเชียล มีเดีย 
เครือข่ายนายหน้าขายรถ และโฆษณาผ่านสื่อวิทยุ ท าเลที่ตั้งใกล้กับย่านการค้า และสะดวกต่อการ
เดินทาง มีการปรับปรุงโปรโมชั่นอยู่เสมอ มีธุรกิจมสีภาพคล่องในการด าเนินงาน 
 3. จุดอ่อนของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา
พบว่า เครือข่ายนายหน้ายังไม่คลอบคลุมทุกพื้นที่ ขาดประสบการณ์ เพราะเครือข่ายนายหน้า มีส่วน
ส าคัญในการจ าหน่ายรถยนต์ หากเครือข่ายนายหน้ามีความเข้มแข็งจะท าให้ ธุรกิจสามารถระบายรถ
หรือ จ าหน่ายรถได้รวดเร็วขึ้น การเปิดธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองต้องใช้ระยะเวลายาวนานเพื่อจะได้
เป็นที่รู้จักส าหรับผู้บริโภคและแหล่งคัดเลือกรถยนต์มือสองอยู่แถวภาคกลาง มีระยะทางที่ไกล ซึ่ง
ระยะทางในการเคลื่อนย้ายรถยิ่งไกลเท่าไหร่ ก็จะสิ่งเสียค่าใช้จ่ายในการเคลื่อนย้ายมากขึน้  
 4. โอกาสของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มอืสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษาพบว่า 
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นมุสลิมและเป็นข้าราชการ ซึ่งในพื้นที่สามจังหวัดชายแดนภาคใต้มี
ประชากรที่เป็นมุสลิมเป็นจ านวนมาก มีเจ้าหน้าที่จากบริษัทจัดไฟแนนซ์มาคอยให้บริการที่ร้านทุกวัน
ลูกค้าสามารถขอค าปรึกษา ค าแนะน าจากเจ้าหน้าที่จัดไฟแนนซ์ได้โดยตรง มีบริการขอสินเชื่อให้กับ
ลูกค้าโดยจะจัดไฟแนนซ์ใหฟ้รี ไม่เสียค่าบริการ เพื่อความรวดเร็วในการขอสินเชื่อฟรีค่าโอนกรรมสิทธิ์
รถยนต์ นอกจากนีย้ังฟรีภาษี ฟรี พ.ร.บ และท าเลที่ตั้งของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสอง อยู่ในย่านการค้า 
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคที่หลากหลาย 

5. อุปสรรคของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา
พบว่า เศรษฐกิจตกต่ า ก าลังซื้อน้อยลงเนื่องจากราคายางตกต่ า ความเจริญเติบโต ทางเศรษฐกิจ
ลดลง ภาวะการค้าเริ่มซบเซา สนิค้าขายได้นอ้ยลง ท าให้ผู้ประกอบการทั้งหลายเริ่มลดการผลิตลง 

เนื่องจาก ขาดทุน ผลที่ตามมาก็คือมีการเลิกจ้างแรงงาน ใช้ทรัพยากรและปัจจัยในการผลิต
ลดลง อ านาจซื้อของประชาชนน้อยลงนอกจากนี้ยังมีเครดิตของผู้บริโภค ท าให้ขอสินค้าไม่ผ่านเงื่อนไข
ของบริษัทไฟแนนซ์ ท าให้ไม่สามารถซื้อรถยนต์มือจากเต็นท์ได้ และมีคู่แข่งรายใหม่ โดยการเปิดใหม่
เพิ่มเป็นจ านวนมาก 

6. TOWS Matrix ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จาก
การศกึษา พบว่า กลยุทธ์ SO ได้แก่ ขยายตลาดไปยังมุสลิม และข้าราชการ ประชาสัมพันธ์เพื่อรองรับ
ลูกค้าใหม่ๆ ผ่านทางช่องทาง ที่หลากหลาย กลยุทธ์ WO ได้แก่ เพิ่มเครือข่ายนายหน้า ท าเลที่ตั้ง
เหมาะสม การสัญจรไปมาสะดวกเพิ่มโอกาสในการขายได้มากขึ้น กลยุทธ์ ST ได้แก่ เพิ่มประสิทธิภาพ
ด้านคุณภาพรถและคุณภาพการบริการ และกลยุทธ์ WT ได้แก่ สรา้งความสัมพันธ์อันดกีับนายหน้า 
 7. การวางแผนกลยุทธ์หรอืแนวทางในการจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่
จังหวัดยะลา การวางกลยุทธ์ระดับองค์กร ใช้กลยุทธ์เชิงรุกคือการเพิ่มเครือข่ายนายหน้า ส่วนกลยุทธ์
ระดับธุรกิจ ใช้กลยุทธ์เพิ่มประสิทธิภาพด้านคุณภาพรถและคุณภาพการบริการ และกลยุทธ์สร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับนายหน้า 
 
ค าส าคัญ: การจัดการกลยุทธ์, รถยนต์มือสอง, สภาพแวดล้อมภายในภายนอก 
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Strategices Management of Used Car Tent Business in Yala Province 
 
 

Abstract 
 

The aims of this study were to (1) build Business Model Canvas of Strategic management 
of used car tent business in Yala Province, (2) analyze the strengths, weaknesses, opportunities, 
and obstacles that affected the strategic management of the business, and (3) find a strategic 
management approach for used car tents business in Yala province for entrepreneurs, consumers, 
and related people. 
 The research results: 
 1. The finding of building Business Model Canvas of the used car tent business in Yala 
Province showed that 1) the customer segment of the used car business was from Yala and some 
neighbor provinces whose career as a government officer, stateemployees, and personal business 
aged 30 years and over. 2) For the value propositions, the study indicated that the cars were in 
good conditions; no scratch appeared, the entrepreneurs provided straightforward information as 
well as impressive service convenience. 3) Channels to access customers were to tell mouth-to-
mouth, social media, car sale broker networks, radio advertising, billboards, leaflets, and flyers. 4) 
Customer Relationships includedproviding promotions, providing standardized and professional 
service, and providing financial advisory and call center transfer services. 5)Revenue streams 
obtained from selling used cars of every brand, and registration of the Motor Insurance Act. 6) Key 
resources included buildings, capital resources, and sales staff. 7) Key activities were providing 
comprehensive service, having proper after-sales service, and organizing activity in every of the 
province's events. 8) The Key Partners included insurance and financial companies, and 9) Cost 
structure was including the salary for the salesmen as well as the bonus, the fees for rental, 
utility, and maintenance. This also included the costs of fuel and other miscellaneous.  
 2. The results regarding the analysis of the business strengths showed that the used car 
tent business in Yala Provincehad direct and indirect affiliate networks such as finance, garage, 
and others with m-pay and full financing services. The experienced and skillful staffs could raise 
the business to number 1 sales. The clientswere able to get access to business informationvia 
many channels. They were social media networks, sales brokers, and radio advertising.The 
business locations were near the commercial areas which convenient for customers in 
transportation. The entrepreneurs always provided new promotionsto their customers causing 
liquidity of the business.  

RESEARCH 
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 3. The findings on the weaknesses of the business revealed that the work of the broker 
networks did not cover all areas, and they lacked experience. Due to having an important part in 
car sales, the brokers’ strength would help the business grew faster. Next, the opening of a used 
car tent business required a long time to be known for consumers. In addition, locating far from 
the central regions,the big sources of the used cars, brought to spending high cost in moving the 
cars to the business areas.  
 4. The opportunity to used car tent business in Yala Province, the study found that most 
target customers were Muslims whose work as government officials since there are a large 
number of Muslim populations in the three southern border provinces. Besides, there were officers 
from the finance company providing services at the car tent everydayentailing conveniently to the 
customers for some advice. The finding also indicated that the used car tent business provided the 
customers some free of charge services like loan request and financing for the quickness of loan 
applying and car ownership transfer. They also offered the customers free  
tax and free Vehicle Act services. The locations of the car tents were also included in the 
opportunity since most of the used car tent business located in the commercial areas where the 
entrepreneurs could meet a variety of their customers.  
 5. The findings to the obstacles of the businesses showed that the economic downturn 
reduced purchasing power, especially from the low rubber price. Economic growth has 
dramatically decreased, trade conditions started to decline, and products have been sold less 
causing many entrepreneurs reducing their products due to loss. This brought to the termination of 
labor and reducing resources and production factors. In addition, consumer credit caused the 
product did not meet the conditions of the finance company leading to the inability to buy a car 
from a tent, and there were new competitors operated that kind of business.  
 6. The study on the TOWS Matrix regarding the used car tent business presented its 
strategies as follow; SO strategies which were expanding the market to Muslims and government 
officials, and supporting new customers via various channels. WO strategies were increasing 
broker networks, finding a suitable location, and convenient traffic to increase sales opportunities. 
ST strategies were increasing car and service qualities as well as a marketing strategy. WT 
strategy included building a good relationship with the brokers. 
 7. The research revealed strategic management approaches to the business which were 
consist of an organizational strategy, using Proactive strategy to increase the broker networks, and 
Business strategy, using strategies to increase car and service quality, and strategies to build good 
relationships with brokers. 
 
Keywords: strategy management, second hand cars, external environment 
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บทน า 
รถยนต์มือสอง หรือรถยนต์ที่ใช้งานมาระยะหนึ่ง แล้วเจ้าของขายต่อให้แก่ผู้อื่น ซึ่งในหลายๆ 

กรณีเจ้าของรถยนต์เดิมอาจไม่สะดวกที่จะประกาศขาย หรือด าเนินการขายด้วยตนเอง วิธีหนึ่งที่ได้รับ
ความนิยมคือเจ้าของรถยนต์สามารถน ารถยนต์ของตนไปขายให้แก่สถานที่ที่รับซื้อรถยนต์ เพื่อน าไป
ขายต่อให้แก่บุคคลอื่น ซึ่งในประเทศไทยมักจะเรียกสถานที่ดังกล่าวว่าเต้นท์รถยนต์ หรือเต้นท์รถยนต์
มอืสอง  
 ปัจจุบันธุรกิจรถมือสอง มีการท านายสภาพตลาดแตกต่างกันออกไปบ้างก็ว่าดี บ้างก็ว่าทรงตัว
หรือแม้กระทั่งติดลบ แต่อย่างไรก็ตามภาพที่สะท้อนให้เห็นก็คือ ผู้จ าหน่ายรถยนต์รายได้หันเ ข้ามา
ลงทุนในตลาดนีก้ันอย่างคึกคักนานหลายปีแลว้ ท าให้ธุรกิจรถมือสองคอ่ยพัฒนา มีการมีการพัฒนาทั้ง
การตกแต่งโชว์รูม การรับประกันสินค้า รวมถึงไปการบริการที่มากขึ้น รวมถึงการประมูลรถมือสองที่
เข้ามาแย่งส่วนแบ่งตลาดจากรถมือสอง จากปัญหาและเหตุผลดังที่ได้กล่าวมาข้างต้น ผู้ประกอบการ
ธุรกิจเต็นท์รถมอืสองควรสร้างทางเลือกใหม่ๆ ให้กับผู้บริโภคมากขึ้น โดยทางเลือกที่สร้างขึ้นนั้นควรมี
ความสอดคล้องกับความต้องการของแต่ละบุคคล ควรชี้แนะให้ผู้บริโภคได้ตระหนักถึงข้อดีและข้อเสีย
ของการเลือกใช้รถยนต์มือสองเช่น ข้อดีของผู้บริโภคที่มีความจ าเป็นต้องการใช้รถยนต์ทันที ขณะที่
รถยนต์คันแรกไม่สามารถส่งมอบได้ เนื่องจากความต้องการของผู้บริโภคค่อนข้างสูง ซึ่งยังมีผู้บริโภค
อีกจ านวนมากที่ต้องการใช้รถแต่ยังไม่มีความพร้อมที่จะใช้นโยบายของรัฐดังกล่าว ดังนั้นผู้บริโภคที่
ต้องการรถยนต์เพื่อใช้งานจึงมีทางเลือกที่รถยนต์มือสอง ข้อดีคือราคาถูกกว่า รวมทั้งไม่ยุ่งยากเรื่อง
การเตรียมเอกสาร และบางครั้งอาจจะได้รถรุ่นเดียวกับที่ยังนยิมอยู่ก็เป็นได้ (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) 
 จากที่กล่าวมาข้างต้นผู้วิจัยสนที่จะศึกษา “การจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือ
สองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา” เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ในเรื่องการวางแผนกลยุทธ์
ของธุรกิจในอนาคตตอ่ไป 
 
วัตถุประสงค์ของการค้นคว้าอิสระ 

1. เพื่อสร้าง Business Model Canvas ของ การจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือ
สองในพื้นที่จังหวัดยะลา 

2. เพื่อวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ที่ส่งผลต่อ การจัดการเชิงกลยุทธ์ของ
ธุรกิจเต็นท์รถยนต์มอืสองในพื้นที่จังหวัดยะลา 

3. เพื่อหาแนวทางการจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่จังหวัดยะลา 
ส าหรับผู้ประกอบการ ผูบ้ริโภค และผู้ที่เกี่ยวข้อง 
 
วิธีด าเนินการวจิัย 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ได้แบ่งวิธีการด าเนิน
การศกึษาไว้ดังนี ้
 1. กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่1. ผู้ประกอบการธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสอง ที่เปิด
ด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 3 ปีขึ้นไป และเป็นเต็นท์รถยนต์มือสองรายใหญ่ จ านวน 3 แห่ง 
ประกอบด้วยเต็นท์รถมือสอง AL-TAWASUL ตั้งอยู่ที่ 12/7 หมู่ที่ 2 ต าบลสะเตงนอก อ าเภอเมือง 
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จังหวัดยะลา เต็นท์รถมือสอง MIMI Car center ต าบลสะเตง อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา และเต็นท์รถมือ
สอง CN ห้าแยก ตั้งอยู่ที่ ถนนวงเวียน 2 ต าบลสะเตง อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา ผู้เช่ียวชาญเกี่ยวกับ
รถยนต์  จ านวน 3 ราย ประกอบด้วย นายนาวาวี กาหม๊ะ นายอับดุลเลาะ แบอะ นายกอยู กา
เดร์ และผู้บริโภค หรือ ผู้ซื้อ จ านวน 14 ราย โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental 
sampling) คือเจอใครก็เลือกจนครบตามจ านวนที่ต้องการ 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้เป็นลักษณะการสนทนากลุ่ม (Focus group) เป็นการ
เชื่อมโยงระบบความคิดกับระบบข้อเท็จจริงเข้าด้วยกัน หรือคือการรวบรวมข้อมูลจากปรากฏการณ์
อย่างเป็นระเบียบจนได้แบบแผนที่แท้จริงโดยอาศัยวิธีการต่างๆของศาสตร์ต่างๆเข้าช่วย (สุภางค์ จัน
ทวานิช, 2537 อ้างถึงใน สมยศ ทุ่งหว้า, 2557: 146) ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่ง
โครงสรา้งเป็นเครื่องมอืในการศกึษา 
 

การเก็บและรวบรวมข้อมูล  
 1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการเก็บข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-
depth Interview)  
 -  สัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสอง ซึ่งด าเนินธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองใน
พืน้ที่ อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา แบบเจาะจง จ านวน 3 ราย โดยประสานและนัดเวลาการเข้าสัมภาษณ์ 
ณ เต็นท์รถยนต์มือสองแตล่ะแหง่ 
 -  สัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญเกี่ยวกับรถยนต์ จ านวน 3 คน ได้แก่ ช่างประจ าเต็นท์รถยนต์มือสอง 
และช่างประจ าโชว์รูมบริษัทรถยนต์ 
 -  กลุ่มผู้บริโภครถยนต์มือสอง จ านวน 14 ราย โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental sampling)  
 2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ ทั้งข้อมูล
จากการทบทวนวรรณกรรม  ต ารา เอกสาร ข้อมูลทางสถิติที่ทางหน่วยงานราชการได้รวบรวมไว้ 
รวมถึงขอ้มูลจากเว็บไซต์ตา่งๆ 
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยใช้แนวทางการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้หลักการเป็นแนวทางดังนี้ (สมยศ ทุ่งหว้า, 2557 : 
176-181) 
 1. จัดเตรียมขอ้มลูในการวิเคราะหใ์ห้พร้อม โดยการถอดเสียง การบันทึกการสัมภาษณ์ 
 2. จัดระเบียบข้อมูล (organize) และแตกข้อมูลที่จัดระเบียบแล้วแบ่งออกเป็นหน่วยย่อยๆ 
(segment) ตามความหมายเฉพาะของแต่ละหน่วย ขั้นนี้เป็นการอ่านข้อมูลที่ถอดเสียงจากการบันทึก 
เพื่อให้เกิดความเข้าใจในภาพรวมเกี่ยวกับข้อมูลนัน้ๆ แล้วทบทวนเพื่อพิจารณาแยกความหมายออกมา
เป็นหนว่ยย่อยๆ 
 3. การให้รหัสข้อมูล (coding) โดยเลือกหนว่ยย่อยๆ ที่ได้แยกความหมายแล้วและสอดคล้องกับ
ประเด็นที่ต้องการวิเคราะห์ ข้อความที่มีความหมายอยู่ในกลุ่มประเด็นเดียวกันจะถูกให้รหัสใหญ่ชื่อ
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เดียวกัน ซึ่งจะได้รหัสจ านวนหนึ่งจากข้อมูลซึ่งมีอยู่เป็นจ านวนมาก สามารถจ าแนกข้อมูลออกเป็น
กลุ่มๆ ได้อย่างสะดวกท าให้งา่ยในการท าความเข้าใจกับข้อมูลเหลา่นั้น 
 4. ศกึษาและรวบรวมข้อมูลเพิ่มเติมที่เกี่ยวข้องกับเรื่องที่ศึกษา เมื่อได้มีการเก็บข้อมูลใหม่จาก
การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีต่างๆ ในคราวต่อไปข้อมูลจะน าไปเปรียบเทียบกับข้อมูลที่มีอยู่ใน
หมวดหมู่เดิมแล้วจัดลงในหมวดหมู่เหล่านั้น หากข้อมูลใดไม่สามารถจัดลงในหมวดหมู่ที่มีอยู่ได้ก็
จะต้องสร้างหมวดหมูใ่หม่ขึ้นมาเพื่อรองรับข้อมูลนัน้ๆ 
 5. วิเคราะหห์าประเด็นหลักของขอ้มูล (the emblazing) โดยน ากลุ่มรหัสที่มลีักษณะร่วมกัน 
 6. ด าเนินการกลับไปกลับมาอยู่เสมอ จนกระทั่งข้อมูลมีความอิ่มตัวแล้ว จึงเป็นข้อสรุปต่อ
ประเด็นค าถามของการศกึษา 
 
ผล  

จากการศึกษาและวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ ตามหลักการวิเคราะหขอมูลเชิง
คุณภาพ สามารถสรุปแนวคิดเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่
จังหวัดยะลา ดังนี้ 

1. เพื่อสร้าง Business Model Canvas ของ การจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือ
สองในพื้นที่จังหวัดยะลา 
 1.1 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) ได้แก่  ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในพื้นที่จังหวัดยะลา และจังหวัด
ใกล้เคียง  มีอาชีพเป็นข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจส่วนตัว  มีอายุตั้งแต่ 30 ปีขึ้นไป 
 1.2 คุณค่าสนิค้า/บริการ (Value Propositions) ได้แก่  รถยนต์สภาพดี ไม่เฉี่ยว ไม่ชน ให้ข้อมูลที่
ตรงไปตรงมา บริการที่ประทับใจ ความสะดวกสบาย 
 1.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) คือ การบอกต่อปากต่อปาก โซเชียลมีเดีย  เครือข่าย
นายหน้าขายรถ โฆษณาผา่นสื่อวทิยุ ป้ายโฆษณา แผน่พับ ใบปลิว  
 1.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) ได้แก่ การจัดโปรโมช่ัน การให้บริการที่ดี
ได้มาตรฐานและบริการอย่างมือชีพ การให้ค าแนะน าปรึกษาด้านการจัดไฟแนนซ์ และบริการโอน ย้าย  
call center 
 1.5 รายได้หลัก (Revenue Streams) ได้จากการจ าหน่ายรถยนต์มือสองทุกยี่ห้อ การจด
ทะเบียน พรบ. ประกันภัยรถยนต์ เป็นต้น 
 1.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ได้แก่  อาคารสถานที่ ทรัพยากรทุน พนักงานขาย 
 1.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) คือ  บริการที่ครบวงจร มีบริการหลังการขาย จัดงานอีเว้นท์
ในงานของจังหวัด 
 1.8 พันธมิตร (Key Partners) ได้แก่ บริษัทประกัน บริษัทรับจัดไฟแนนซ์  
 1.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ได้แก่  เงินเดือนพนักงานขาย ค่าเช่า ค่าสาธารณูปโภค 
ค่าน้ ามันเชื้อเพลิง ค่าบ ารุงรักษา โบนัสพนักงานขาย ค่าใช้จ่ายในการขาย เบ็ดเตล็ดอื่นๆ 
 2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน ภายนอกของ การจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์
รถยนต์มือสองในพืน้ที่จังหวัดยะลา 
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 2.1 จุดแข็งของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา
พบว่า ธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองมีเครือข่ายพันธมิตรทั้งทางตรงและทางอ้อม เช่น ไฟแนนซ์ อู่ซ่อมรถ 
เป็นต้น มบีริการ m-pay และจัดไฟแนนซ์ ครบวงจร พนักงานมปีระสบการณแ์ละมีความเช่ียวชาญด้าน
การบริการ จนท าให้มียอดขายเป็นอันดับ 1 ลูกค้าสามารถเข้าถึงข้อมูลได้โดยผ่านโซเชียล มีเดีย 
เครือข่ายนายหน้าขายรถ และโฆษณาผ่านสื่อวิทยุ ท าเลที่ตั้งใกล้กับย่านการค้า และสะดวกต่อการ
เดินทาง มีการปรับปรุงโปรโมชั่นอยู่เสมอ มีธุรกิจมสีภาพคล่องในการด าเนินงาน 
 2.2 จุดอ่อนของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา
พบว่า เครือข่ายนายหน้ายังไม่คลอบคลุมทุกพื้นที่ ขาดประสบการณ์ เพราะเครือข่ายนายหน้า มีส่วน
ส าคัญในการจ าหน่ายรถยนต์ หากเครือข่ายนายหน้ามีความเข้มแข็งจะท าให้ ธุรกิจสามารถระบายรถ
หรือ จ าหน่ายรถได้รวดเร็วขึ้น การเปิดธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองต้องใช้ระยะเวลายาวนานเพื่อจะได้
เป็นที่รู้จักส าหรับผู้บริโภคและแหล่งคัดเลือกรถยนต์มือสองอยู่แถวภาคกลาง มีระยะทางที่ไกล ซึ่ง
ระยะทางในการเคลื่อนย้ายรถยิ่งไกลเท่าไหร่ ก็จะสิ่งเสียค่าใช้จ่ายในการเคลื่อนย้ายมากขึน้ 
 2.3 โอกาสของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา
พบว่า ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นมุสลิมและเป็นข้าราชการ ซึ่งในพื้นที่สามจังหวัดชายแดน
ภาคใต้มีประชากรที่เป็นมุสลิมเป็นจ านวนมาก มีเจา้หนา้ที่จากบริษัทจัดไฟแนนซ์มาคอยให้บริการที่ร้าน
ทุกวันลูกค้าสามารถขอค าปรึกษา ค าแนะน าจากเจ้าหน้าที่จัดไฟแนนซ์ได้โดยตรง มีบริการขอสินเชื่อ
ให้กับลูกค้าโดยจะจัดไฟแนนซ์ให้ฟรี ไม่เสียค่าบริการ เพื่อความรวดเร็วในการขอสินเชื่อฟรีค่าโอน
กรรมสิทธิ์รถยนต์ นอกจากนี้ยังฟรีภาษี ฟรี พ.ร.บ และท าเลที่ตั้งของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสอง อยู่ใน
ย่านการค้า สามารถเข้าถึงผู้บริโภคที่หลากหลาย 
 2.4 อุปสรรคของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา
พบว่า เศรษฐกิจตกต่ า  ก าลังซื้อน้อยลงเนื่องจากราคายางตกต่ า ความเจริญเติบโต ทางเศรษฐกิจ
ลดลง ภาวะการค้าเริ่มซบเซา สินค้าขายได้น้อยลง ท าให้ผู้ประกอบการทั้งหลายเริ่มลดการผลิตลง
เนื่องจาก ขาดทุน ผลที่ตามมาก็คือมีการเลิกจ้างแรงงาน ใช้ทรัพยากรและปัจจัยในการผลิตลดลง 
อ านาจซื้อของประชาชนน้อยลงนอกจากนี้ยังมีเครดิตของผู้บริโภค ท าให้ขอสินค้าไม่ผ่านเงื่อนไขของ
บริษัทไฟแนนซ์ ท าให้ไม่สามารถซื้อรถยนต์มือจากเต็นท์ได้ และมีคู่แข่งรายใหม่ โดยการเปิดใหม่เพิ่ม
เป็นจ านวนมาก 

3. การก าหนดแผนกลยุทธ์หรอืแนวทางในการจัดการเชงิของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่
จังหวัดยะลา สามารถสรุปได้ ดังนี้ 
 3.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร ใช้กลยุทธ์เชิงรับ การใชก้ารกลยุทธ์เพิ่มเครือขา่ยนายหนา้  
 3.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ใช้กลยุทธ์เพิ่มประสิทธิภาพด้านคุณภาพรถและคุณภาพการบริการ 
และกลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์อันดกีับนายหน้า 
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อภิปรายผล 
 การศกึษาวิจัยเรื่อง การจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่จังหวัดยะลาผู
วิจัยไดอภปิรายผลโดยยกประเด็นที่นาสนใจทั้งสิน้ 3 ประเด็น ดังตอไปนี ้

1. Business model Canvas ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มอืสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา  
1.1 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) กลุ่มลูกค้า ได้แก่ กลุ่มลูกค้าธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองใน

พื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา ส่วนใหญ่เป็นผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในพื้นที่จังหวัดยะลา และจังหวัด
ใกล้เคียง มีอาชีพเป็นข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจส่วนตัว มีอายุตั้งแต่ 30 ปีขึ้นไป ซึ่ง
สอดคล้องกับ วิญญู กิ่งหิรัญวัฒนา (2557)  ได้กล่าวไว้ว่า บริษัทสามารถแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่มต่าง 
ๆ ตามความต้องการพฤติกรรม หรือคุณสมบัติอื่น ๆ โมเดลธุรกิจอาจก าหนดกลุ่มลูกค้ากลุ่มเดียวหรือ
หลายกลุ่ม ขนาดใหญ่หรือขนาดเล็ก องค์กรต้องตัดสินใจอย่างชัดเจนว่าจะตอบสนองต่อลูกค้ากลุ่มใด 
และจะเพิกเฉยต่อลูกค้ากลุ่มใด เมื่อตัดสินใจแล้วจึงจะสามารถออกแบบโมเดลธุรกิจให้สอดคล้องกับ
ความตอ้งการที่เฉพาะเจาะจงของลูกค้า  
 1.2 คุณค่าสินค้า/บริการ (Value Propositions)  ได้แก่ รถยนต์สภาพดี ราคาถูกเหมาะสมกับ
สภาพ ซึ่งสอดคล้องกับ วิญญู กิ่งหิรัญวัฒนา (2557)  ได้กล่าวไว้ว่าการเสนอคุณค่าคือเหตุผลที่ท าให้
ลูกค้าเลือกบริษัทหนึ่งแทนที่จะเป็นอีกบริษัทหนึ่ง ซึ่งสามารถช่วยแก้ปัญหาของลูกค้าหรือไม่ ก็
ตอบสนองตอ่ความตอ้งการของลูกค้า การเสนอคุณค่าแตล่ะประเภทจะประกอบด้วยชุดของสินค้าและ/
หรือบริหารที่ถูกเลือกสรรมา ซึ่งตรงตามความต้องการของลูกค้ากลุ่มหนึ่ง การเสนอคุณค่า คือกลุ่ม
ก้อนของผลประโยชน์ที่บริษัทเสนอให้แก่ลูกค้า การเสนอคุณค่าบางประเภทอาจแตกต่างจากที่มีอยู่ใน
ปัจจุบัน และแหวกแนว  
 1.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) คือ การบอกต่อปากต่อปาก โซเชียลมีเดีย  เครือข่าย
นายหน้าขายรถ โฆษณาผ่านสื่อวิทยุ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ ใบปลิว ซึ่งสอดคล้องกับ วิญญู กิ่งหิรัญ
วัฒนา (2557)  ได้กล่าวไว้ว่า ความสัมพันธ์กับลูกค้า บริษัทควรระบุรูปแบบความสัมพันธ์ที่ต้องการ
สร้างกับลูกค้าแต่ละกลุ่มให้ชัดเจนความสัมพันธ์อาจมีตั้งแต่แบบเป็นส่วนตัวไปจนถึงแบบอัตโนมัติ 
ความสัมพันธ์กับลูกค้าอาจถูกขับเคลื่อนด้วยแรงจูงใจอาทิเช่น ในช่วงแรกๆ ความสัมพันธ์กับลูกค้าของ
ผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ถูกขับเคลื่อนโดยกลยุทธ์การสร้างฐานลูกค้าอย่างรวดเร็วถึงขั้น
แจกโทรศัพท์มอืถือฟรี  
 1.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) ได้แก่ การจัดโปรโมช่ัน การให้บริการที่ดี
ได้มาตรฐานและบริการอย่างมือชีพ การให้ค าแนะน าปรึกษาด้านการจัดไฟแนนซ์ และบริการโอน ย้าย  
call center ซึ่งสอดคล้องกับ วิญญู กิ่งหิรัญวัฒนา (2557)  ได้กล่าวไว้ว่าช่องทางการกระจายสินค้า
และบริการ และช่องทางการขาย ประกอบกันขึ้นเป็นส่วนประสานกับลูกค้า ช่องทางคือจุดสัมผัสลูกค้า
ที่มีบทบาทส าคัญต่อประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับ ช่องทางท าหน้าที่หลายอย่างด้วยกันไม่ว่าจะเป็น การ
รับรู้ในหมู่ลูกค้าเกี่ยวกับสินค้า และบริการของบริษัท ช่วยให้ลูกค้าสามารถประเมินการเสนอคุณค่า
ของบริษัท  
 1.5 รายได้หลัก (Revenue Streams) ได้จากการจ าหน่ายรถยนต์มือสองทุกยี่ห้อ ซึ่งจะได้จาก
การจ าหนา่ยรถยนต์ที่มีลูกค้ามาฝากขาย และจากการจ าหน่ายรถยนต์ที่เต็นท์รถยนต์ซื้อมาเพื่อขายไป 
นอกจากนี้ยังมีรายได้จากการจดทะเบียน พรบ. ประกันภัยรถยนต์ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ วิญญู กิ่ง
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หริัญวัฒนา (2557) ได้กล่าวไว้ว่า หากลูกค้าเปรียบเหมอืนหัวใจของโมเดลธุรกิจ กระแสรายได้ก็เปรียบ
ได้กับเส้นเลือด บริษัทต้องถามตัวเองว่า ลูกค้าแต่ละกลุ่มยินดีจ่ายเงินเพื่อคุณค่าใด การตอบค าถาม
ดังกล่าวได้อย่างถูกต้องจะช่วยใหบ้ริษัทสามารถสร้างกระแสรายได้จากลูกค้าแต่ละกลุ่ม กระแสรายได้แต่
ละทางอาจมีกลไกการตั้งราคาที่แตกต่างกัน เช่น การตั้งราคาตายตัว การต่อรองราคา การประมูล การ
ตั้งราคาตามตลาด การตั้งราคาตามปริมาณ และการตั้งราคาแบบบริหารผลก าไร (yield management) 
โมเดลธุรกิจสามารถมีกระแสรายได้ 2 ประเภท คือ รายได้ครั้งเดียวซึ่งเกิดจากการจ่ายเงินของลูกค้า
เพียงครั้งเดียว และรายได้สม่ าเสมอซึ่งเกิดจากการจ่ายเงินอย่างต่อเนื่อง โดย อาจมาจากการส่งมอบ
สินค้าและบริการแก่ลูกค้า หรอือาจมาจากการให้บริการหลังการขาย 
 1.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ได้แก่  อาคารสถานที่ ทรัพยากรทุน พนักงานขาย ซึ่ง
สอดคล้องกับ โสภณ  เสรีเสถียรทรัพย์ และ เนาวนิตย์ สงคราม (2560) ได้กล่าวไว้ว่า ทรัพยากรหลัก 
หมายถึง สินทรัพย์ที่ส าคัญที่สุด ที่องค์กรมีเพื่อด าเนินโมเดลธุรกิจได้ สินทรัพย์ดังกล่าวนั้น ท าให้
องค์กรสามารถสร้าง เสนอ คุณค่า เข้าถึงตลาด รกัษาความสัมพันธ์กับลูกค้า และได้รับรายได้เข้ามาได้ 
ถ้าโมเดลธุรกิจต่างกัน สินทรัพย์ที่ต้องการก็จะแตกต่างกันไปด้วย โดยสินทรัพย์อาจแบ่งเป็นหมวดหมู่
ได้คอื สนิทรัพย์ทางกายภาพ ทรัพย์สนิทางปัญญา คนหรือการเงิน เป็นต้น ซึ่งผู้วจิัยเห็นว่า พนักงานถือ
เป็นทรัพยากรหลักที่ส าคัญอย่างหนึ่งในการที่จะท าเอาประสบการณ์มาปรับใช้ในด้านการบริการให้ดี
ยิ่งขึ้น 
 1.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) คือ  บริการที่ครบวงจร มีบริการหลังการขาย จัดงานอีเว้นท์
ในงานของจังหวัด ซึ่งสอดคล้องกับจตุพร สังขวรรณ (2557 : 221) กล่าวว่า กิจกรรมหลักเป็นกิจกรรม
ที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการด าเนินงานหลักขององค์การ ซึ่งเราต้องแยกแยะให้ออกว่าองค์การที่เรา
วิเคราะห์นั้นเป็นธุรกิจประเภทใด เน้นกิจกรรมด้านผลิตสินค้า หรือกิจกรรมด้านการบริการ เช่น ธุรกิจ
ธนาคาร กิจกรรมหลักก็คือ การรับฝากเงิน  การให้สินเชื่อ เป็นต้น หรือหากเป็นธุรกิจที่ผลิตสินค้า 
กิจกรรมหลักก็คือ การผลิตสินค้าเป็นต้น หากเป็นภาคราชการ กิจกรรมหลักก็คือ กิจกรรมต่างๆ ที่ต้อง
ใหบ้ริการประชาชน 
 1.8 พันธมิตร (Key Partners)  ได้แก่ บริษัทประกัน บริษัทรับจัดไฟแนนซ์ ซึ่งสอดคล้องกับ 
วิญญู กิ่งหริัญวัฒนา (2557) ได้กล่าวไว้ว่า โมเดลธุรกิจทุกประเภทต้องอาศัยทรัพยากรหลัก ซึ่งช่วยให้
บริษัทสามารถสร้างและเสนอคุณค่า เข้าถึงตลาด รักษาความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า และสร้างรายได้ 
ทรัพยากรหลักอาจแตกต่างกันไปแล้วแต่ประเภทของโมเดลธุรกิจ เช่น ผู้ผลิตไมโครซิปต้องการ
สายการผลิตที่ใชทุ้นสูง ในขณะที่ผู้ออกแบบไมโครซิปมุ่งเน้นเรื่องบุคลากรมากกว่า ทรัพยากรหลักอาจ
เป็นวัตถุสิ่งของ เงินทุน ภูมิปัญญา หรือบุคลากรก็ได้ ทั้งนี้อาจได้มาด้วยการซื้อ การเช่า หรือไม่ก็มา
จากพันธมิตรหลัก ทรัพยากรหลักอะไรบ้างที่จ าเป็นต่อการเสนอคุณค่า ช่องทางการกระจายสินค้าและ
บริการ ความสัมพันธ์กับลูกค้า และกระแสรายได้  
1.9 โครงสรา้งตน้ทุน (Cost Structure)  ต้นทุนคงที่ ได้แก่ค่าเช่า เงินเดือนพนักงาน ต้นทุนผันแปร ได้แก่ 
ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า ค่าใช้จ่ายอื่นๆ ซึ่งสอดคล้องกับ วิญญู กิ่งหิรัญวัฒนา (2557)  ได้กล่าวไว้ว่า  
ส่วนประกอบนี้บ่งบอกถึงต้นทุนส าคัญ ๆ ที่เกิดขึ้นในการด าเนินกิจการตามโมเดลธุรกิจ การสร้างและ
การส่งมอบคุณค่า การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า และการสร้างรายได้ล้วนแล้วแต่มีต้นทุนทั้งสิ้น 
โครงสร้างต้นทุนอาจมีลักษณะต้นทุนที่ยังคงเดิมไม่ว่าปริมาณของสินค้าหรือบริการที่ผลิตออกมาจะ
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เป็นเท่าใดก็ตาม ตัวอย่างต้นทุนประเภทนี้คือ เงินเดือน ค่าเช่า และค่าอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตธุรกิจที่
อยู่ในอุตสาหกรรมการผลิตจะมีต้นทุนส่วนใหญ่เป็นต้นทุนคงที่ 
 2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน ภายนอกของ การจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์
รถยนต์มือสองในพืน้ที่จังหวัดยะลา 
 2.1 จุดแข็งของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา 
พบว่า ธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองมีเครือข่ายพันธมิตรทั้งทางตรงและทางอ้อม เช่น ไฟแนนซ์ อู่ซ่อมรถ 
เป็นต้นการมีเจ้าหน้าที่ไฟแนนซ์มาคอยให้บริการที่เต็นท์รถยนต์มือสอง สามารถตอบสนองความ
ต้องการและสามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับการจัดไฟแนนซ์ แก่ลูกค้าได้อย่างชัดเจนและถูกต้องซึ่ง
สอดคล้องกับ พิบูล ทีปะปาล และธนวัฒน์ ทีปะปาล (2559) ได้กล่าวไว้ว่า จุดแข็ง คือ ข้อได้เปรียบของ
บริษัทเหนอืคู่แขง่ขันที่บริษัทสามารถน ามาใช้ในการด าเนินงานธุรกิจในตลาดหรืออุตสาหกรรมนั้น  เช่น 
ชื่อเสียงด ีมีช่องทางการจัดจ าหนา่ยกว้างและม่ังคง 
 2.2 จุดอ่อน ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา 
พบว่า จุดอ่อนของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองมีลักษณะส าคัญคือ ชื่อเสียงยังไม่เป็นที่รู้จักเนื่องจากยัง
ใหม่ การเปิดธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองต้องใช้ระยะเวลายาวนานเพื่อจะได้เป็นที่รู้จักส าหรับผู้บริโภค 
นอกจากนี้เครือข่ายนายหน้ายังมีไม่เยอะและไม่มีประสบการณ์เพราะเครือข่ายนายหน้า มีส่วนส าคัญ
ในการจ าหน่ายรถยนต์ หากเครือข่ายนายหน้ามีความเข้มแข็งจะท าให้ ธุรกิจสามารถระบายรถหรือ 
จ าหนา่ยรถได้รวดเร็วขึน้ และแหล่งคัดเลือกรถยนต์มือสองอยู่บริเวณภาคกลาง มีระยะทางไกล ในการ
เคลื่อนย้ายรถยิ่งไกลเท่าไหร่ ใช้คา่ใช้จ่ายในการเคลื่อนย้ายมากขึน้ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ สุดใจ ดิลก
ทรรศนนท์ (2558) ได้กล่าวไว้ว่า จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง ความไม่สามารถ ข้อจ ากัดและความ
ขาดแคลนในทรัพยากรองค์การ เชน่ ความขาดแคลนทางดา้นเทคนิค   
 2.3 โอกาส ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา 
พบว่า ธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสอง มีบริการขอสินเชื่อให้กับลูกค้าโดยจะจัดไฟแนนซ์ให้ฟรี ไม่เสี ย
ค่าบริการ เพื่อความรวดเร็วในการขอสินเชื่อฟรีค่าโอนกรรมสิทธิ์รถยนต์ นอกจากนี้ยังฟรีภาษี ฟรี 
พ.ร.บ มีเจ้าหน้าที่จากบริษัทจัดไฟแนนซ์มาคอยให้บริการที่ร้านทุกวันลูกค้าสามารถขอค าปรึกษา 
ค าแนะน าจากเจา้หน้าที่จัดไฟแนนซ์ได้โดยตรง และท าเลที่ตั้งของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสอง อยู่ในย่าน
การค้า สามารถเข้าถึงผู้บริโภคที่หลากหลายการเป็นพันธมิตรกับศูนย์รถยนต์ Toyota, Honda เป็น
ตัวแทนจ าหน่ายในพื้นที่ สอดคล้องกับ พิบูล ทีปะปาลและธนวัฒน์ ทีปะปาล (2559) ที่ได้กล่าวไว้ว่า 
โอกาส (Opportunities) คือ ปัจจัยหรือสถานการณ์ภายนอก ที่มีส่วนช่วยให้สามารถใช้ความพยายาม
เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ หรือมากกว่าที่มุ่งหวังไว้อย่างมาก ได้แก่ การเปิดตัวทางการตลาด
เพื่อขยายชื่อตราผลิตภัณฑ์หรือชื่อเสียงของบริษัทให้กว้างขวางขึ้นในท้องที่ใหม่ ๆ การเพิ่มทางเลือก
ให้กับกลุ่มลูกค้ามากขึ้น หรอืการขยายเข้าตลาดใหม ่การขยายสายผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น เพื่อให้สอดคล้อง
กับความตอ้งการของลูกค้าที่มขีอบเขตกว้างขึ้น การน าความรูค้วามช านาญ หรือความรู้ด้านเทคโนโลยี
มาใช้เพื่อพัฒนาผลติภัณฑ์ใหม ่หรอืธุรกิจใหม ่ในสภาวะที่ความต้องการของตลาดเพิ่มขึ้นมาก การเป็น
พันธมิตร (Alliances) หรือการเข้าร่วมลงทุน (Joint Ventures) ท าให้การครอบคลุมตลาด และขีด
ความสามารถทางการแข่งขันขยายตัวมากขึ้น รวมถึงการเปิดตัวน าเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นใหม่มาใช้
ประโยชน์ก่อนคูแ่ขง่ขัน  
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 2.4 อุปสรรค ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา จากการศึกษา 
พบว่า ภาวะเศรษฐกิจถดถอย ราคาพชืผลทางการเกษตรตกต่ า ก าลังซือ้น้อยลง ความเจริญเติบโตทาง
เศรษฐกิจลดลง ภาวะการค้าเริ่มซบเซา สินค้าขายได้น้อยลง ท าให้ผู้ประกอบการทั้งหลายเริ่มลดการ
ผลิตลงเนื่องจาก ขาดทุน ผลที่ตามมาก็คือมีการเลิกจ้างแรงงาน ใช้ทรัพยากรและปัจจัยในการผลิต
ลดลง อ านาจซื้อของประชาชนน้อยลงนอกจากนี้ยังมีเครดิตของผู้บริโภค ท าให้ขอสินค้าไม่ผ่านเงื่อนไข
ของบริษัทไฟแนนซ์ ท าให้ไม่สามารถซื้อรถยนต์มือจากเต็นท์ได้ และมีคู่แข่งรายใหม่ โดยการเปิดใหม่
เพิ่มเป็นจ านวนมาก สอดคล้องกับ Rowe, Mason, Dickel &Snyer, P. 235 อ้างถึงในไพโรจน์ ปิยะวงศ์
วัฒนา (2560) ที่ได้กล่าวไว้ว่า อุปสรรค หรือภัยคุกคาม (Threats) หมายถึงปัจจัยและสถานการณ์
ภายนอกที่ไม่เอื้ออ านวยต่อการท างานขององค์กรใหบ้รรลุวัตถุประสงค์  

3. การก าหนดแผนกลยุทธ์หรอืแนวทางในการจัดการเชงิของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่
จังหวัดยะลา สามารถสรุปได้ ดังนี้ 
 3.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร ใช ้กลยุทธ์การพัฒนาตลาด และกลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ มุ่งเน้น
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ น าเทคโนโลยีใหม่ๆมาใช้ ในการพัฒนา ปรับปรุงด้านขั้นตอนการให้บริการ 
สอดคล้องกับ พิบูล ทีปะปาล และธนวัฒน์ ทีปะปาล (2559) ได้กล่าวไว้ว่า การสร้างความได้เปรียบ
ต้นทุนต่ า มีวิธีท าได้หลายวิธี แต่สิ่งแรกที่ควรพิจารณา คือ การหาทางลดต้นทุนตามเส้นทางของ
กิจกรรมต่างๆ ที่ประกอบขึ้นเป็นลูกโซ่แห่งคุณค่า (Value -chain) ทั้งกิจกรรมหลัก (Primary activities) 
และกิจกรรมสนับสนุน (Support activities) ส าหรับแนวทางอื่นๆ ก็อาจพิจารณาปัจจัยอย่างที่เป็น
ตัวก าหนดต้นทุนในการด าเนินกิจกรรมบางอย่าง อันเป็นส่วนประกอบส าคัญของการใช้กลยุทธ์ความ
เป็นผู้น าด้านต้นทุน ได้แก่ การประหยัดเนื่องจากขนาดและผลอันเกิดจากประสบการณ์ การประหยัด
เนื่องจากขนาดและผลอันเกิดจากประสบการณ์ มีส่วนช่วยอย่างมากท าให้ต้นทุนต่อหน่วยลดลงอย่าง
ต่อเนื่อง นับตั้งแต่การน าเข้าวัตถุดิบ การผลิตเป็นผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป การน าผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่าย 
การจัดซือ้ และการพัฒนาเทคโนโลยีตามสายโซ่แหง่คุณค่า ผลอันเกิดจากประสบการณใ์นการท างานก็
เชน่เดียวกัน เมื่อพนักงานท างานนานๆ ก็จะเกิดความช านาญในการท างานมากขึ้น 
 3.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เน้นจ าหน่ายรถยนต์สภาพดี อยู่ใน
ความตอ้งการ และกลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เน้นการจ าหน่ายผ่านเว็บไซต์ เพจ เฟส ไลน์แอด เป็น
ต้น สอดคล้องกับ พิบูล ทีปะปาลและธนวัฒน์ ทีปะปาล (2559) ได้กล่าวไว้ว่า กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation strategy)เป็นอีกวิธีหนึ่งของการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งอาจ
ท าได้ดว้ยการสร้างสรรคผ์ลติภัณฑ์หรอืบริการ ใหม้ีลักษณะเด่นเป็นเอกลักษณ์แตกต่างจากคู่แข่งขันใน
สายตาของลูกค้าวางออกจ าหน่าย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้รับความ
พอใจ ในลักษณะที่ลูกค้ายินดีที่จ่ายเงินซื้อในราคาพิเศษ (premium price) ซึ่งแพงกว่าราคาเฉลี่ยทั่วไป 
การสรา้งความแตกต่างในผลติภัณฑ์ และสามารถกระท าได้หลายมิติ โดยยึดถือประโยชน์หรือคุณค่าที่
ลูกค้าต้องการเป็นหลัก เช่นความแตกต่างที่แสดงถึงความเป็นผู้น าทางด้านคุณภาพ (quality leader) 
หรอื ความแตกต่างดา้นลักษณะพิเศษของผลติภัณฑ์ (product features) 
 

 
สรุปผล 



วารสาร  AL-NUR บัณฑิตวทิยาลัย                                                                                            มหาวทิยาลัยฟาฏอนี 

ปีท่ี 14 ฉบับท่ี 27 (ฉ.ที่ 2 กรกฎาคม-ธันวาคม 2562) 217    July-December 2019 

   
อัล-นูร 

 การจัดการเชงิกลยุทธ์ของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองในพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดยะลา กลยุทธ์
ที่ดีที่สุด คือ การใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เน้นจ าหน่ายรถยนต์สภาพดี อยู่ในความต้องการ 
และกลยุทธ์การพัฒนาผลติภัณฑ์ เน้นการจ าหนา่ยผ่านเว็บไซต์ เพจ เฟส ไลน์แอด 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสอง ควรเพิ่มช่องทางการบริการที่สะดวกรวดเร็ว การให้
ข้อมูลขา่วสารผ่านสื่อที่หลากหลาย เพราะผู้บริโภครถยนต์มือสองให้ความส าคัญกับการติดต่อสื่อสาร
และการประสานงานที่ถูกต้องชัดเจนและการติดตามให้การบริการที่ดีของผู้ประกอบการรถยนต์มือ
สอง จะช่วยใหธุ้รกิจสามารถเพิ่มประสทิธิภาพในการท างานและสามารถรักษาลูกค้าเก่าได้ดมีากขึ้น 
 2. ควรตระหนักถึงสภาพของรถยนต์มือสอง เครื่องยนต์ที่ต้องอยู่ในสภาพสมบูรณ์รถยนต์มือ
สองอยู่ตอ้งมสีภาพดี อะไหล่ที่ใช้ในการซ่อมบ ารุงสามารถหาซือ้ได้สะดวก 
 3. ผู้ประกอบการควรตระหนักถึงเรื่องการบริการหลังการขาย เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความ
ประทับใจ และเป็นการบอกต่อ 

4. ผู้ประกอบการควรจัดหาประเภทรถยนต์มือสองให้หลากหลายความต้องการของผู้บริโภค 
เชน่ อาจจัดหารถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล ได้แก่ รถปิคอัพ รถกระบะ และรถบรรทุกขนาดกลาง 
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